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SIMPULAN 
Persaingan usaha yang makin ketat mendatangkan tuntutan yang lebih 
kepada pemasar perusahaan. Perebutan konsumen membuat pemasar perusahaan 
harus bekerja keras untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat, sehingga 
mampu menghantarkan perusahaan pada keunggulan bersaing. Hal ini akan 
membuat produk perusahaan menjadi pilihan konsumen yang ada di pasar 
dibandingkan dengan produk dari perusahaan pesaing. 
Pemasar perusahaan membutuhkan informasi yang berkualitas untuk dapat 
menentukan strategi pemasaran yang tepat. Informasi yang berkualitas adalah 
infonnasi yang relevan atau sesuai dengan kondisi yang dihadapi. Sistem 
informasi pemasaran hendaknya mampu memenuhi kebutuhan pemasar 
perusahaan akan informasi yang berkualitas, sebab sistem informasi pemasaran 
akan mengeloia setiap infonnasi yang ada di pasar Lmtuk menghasilkan keluaran 
infonnasi yaitu informasi yang berkualitas tersebut sebagai dasar pengambilan 
keputusan untuk menentukan strategi pemasaran. 
Pacta kondisi lingkungan bisnis yang penuh dengan perubahan, sistem 
informasi pemasaran saja tidak cuk'Up dan harus didukung oleb competitive 
Intelligence program. Competitive Intelligence program merupakan proses secara 
terus menerus dan sistematis untuk mengumpulkan dan menganalisis informasi 
tentang kegiatan para pesaing dan kecenderungan-kecenderungan bisnis yang ada. 
Proses tersebut berdampak positif yaitu seialu ada informasi terbaru untuk 
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menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Adanya pengembangan competitive 
mtellzgence program membuat infonnasi yang terbaru selalu diperoleh pemasar 
perusahaan, yang pada akhimya strategi pemasaran yang sesuai selal u dapat 
dipilih dan diterapkan. 
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